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El presente trabajo de investigación titulado: PLAN DE MARKETING PARA EL 
POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA POLOPRINT SAC, CHACHAPOYAS 
2018”. Tuvo como objetivo general elaborar un plan de marketing para mejorar el 
posicionamiento de la empresa Poloprint S.A.C. Chachapoyas. Se llevó a cabo dicho 
objetivo, porque se busca contribuir con la entidad en estudio, mediante un plan de 
marketing, utilizando las herramientas que este nos brinda. En la actualidad es importante 
contar con estrategias de marketing mix, visto que la empresa Poloprint no contaba con 
dichas estrategias, se enrumbo la investigación, además que pueda contribuir con otras 
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                                                         RESUMEN  
 
 
      La presente investigación titulada: “Propuesta de Plan de Marketing para el 
Posicionamiento de la empresa Poloprint S.A.C., Chachapoyas 2018. Tuvo como objetivo 
general proponer un plan de marketing para lograr un mejor posicionamiento de la 
empresa Poloprint S.A.C, en la ciudad de Chachapoyas. Mediante una metodología de 
tipo descriptiva propositiva, con un diseño no experimental ya que se observó las 
variables en su contexto natural. Para la población se consideró al Gerente General de la 
empresa Poloprint S.A.C. y el total de clientes de la empresa. Se trabajó con técnicas de 
recolección de datos, para lo cual aplicamos instrumentos como la entrevista y el 
cuestionario. Los resultados nos manifestaron que la entidad no cuenta con un plan de 
marketing establecido, y la percepción de los clientes frente a la empresa Poloprint S.A.C. 
es baja.  
 

































                                                           ABSTRACT 
 
 
    This research entitled: "Marketing Plan Proposal for the Positioning of the company 
Poloprint S.A.C., Chachapoyas 2018. Its general objective was to propose a marketing 
plan to achieve a better positioning of the company Poloprint S.A.C, in the city of 
Chachapoyas. Through a descriptive methodology with a non-experimental design, since 
the variables were observed in their natural context. For the population, the General 
Manager of the company Poloprint S.A.C. and the total number of customers of the 
company. We worked with data collection techniques, for which we applied instruments 
such as the interview and the questionnaire. The results showed us that the entity does not 
have an established marketing plan, and the perception of the clients in front of the 
company Poloprint S.A.C. it is low.  
 
 




























1.1 Realidad Problemática 
Contexto Internacional  
Pedrero (2014). En España, menciona que en la actualidad las diferentes empresas 
analizan, piensan y actuan de manera estratégica y global, para que de esta manera 
puedan obtener un posicionamiento y reconocimiento exitoso en el escenario del 
mercado internacional, ya que por la exigencia del consumidor o cliente, obliga a que 
estas empresas aporten un nuevo valor a los bienes o servicios ofrecidos 
diferenciandolos de otras, y aumentando de manera considerable el nivel de 
competitividad; y teniendo en cuenta la gran competencia y la globalización, que van 
generando el incremento de las empresas.  
En Washington  Bezos (2016). manifiesta que para que Amazon sea una compañía 
tan reconocida a nivel mundial ha tenido que pasar por muchas cosas, una de ellas fue 
el planteamiento de estrategias que utilizaría la tienda electrónica para poder llegar a 
ser lo que es hoy en día. Nos dice que lo primero que debemos tomar en cuenta es 
escuchar, atender y tener en cuenta lo que el cliente diga; la forma literal de mencionar 
a la silla vacía durante sus reuniones con el fin de dar a entender que allí se sienta la 
persona más importante, el cliente; también cabe mencionar que no siempre la prisa 
por crecer es saludable ya que Amazon tuvo pérdidas durante sus seis primeros años; 
y por último explotar las cosas que no cambiarán, esto se basa en la opinión y gustos 
de los clientes.  
 
En su artículo en la Revista “Forbes” Loidi  (2018). refiere que en toda estrategia 
de marketing infaliblemente llegará el momento en donde se tiene que decidir cómo 
alcanzar a los segmentos objetivos y dar a conocer la propuesta de valor, menciona 
que hoy en día todo es marketing digital, y que no estar en él signica no existir. No 
sólo se trata de estar o no en el mundo oline sino, más bien, de saber como estar en él 
y comprender que es un proceso que lleva mucho tiempo y sobre todo se necesita de 
paciencia para poder lograr ser reconocidos en el mercado, cabe mencionar que Google 
es un ejemplo claro de ello ya que es la empresa más importante de la historia, luego 





Jimenez (2016). En el Perú, muy pocas de las empresas peruanas aún no logran 
posicionarse en el mercado, ya que aparecen nuevas empresas con ofertas similares, 
por lo que no basta tener un buen producto o servicio, sino también estar atento a las 
exigencias de los clientes y así poder conquistar nuevos mercados. Es por ello, que 
necesariamente aplican diferentes estrategias como crear y posicionar la marca en la 
mente del cliente, para que comunique su cultura empresarial e identidad corporativa; 
estrategias de comunicación y mercadeo, alianzas estratégicas, así también, analizar 
factores que estén asociados a la buena calidad.  
 
El diario RRP (2016). manifestó que el endomarketing impulsa la coordinación 
entre las distintas áreas de un negocio, alinea a los trabajadores con objetivos comunes 
y reduce el riesgo de conflictos. La finalidad del marketing interno no es otra más que 
mantener una fuerza laboral motivada y comprometida con los objetivos planteados 
por gerencia, esto se hará realidad dando a conocer proyectos y logros obtenidos por 
cada una de las unidades al resto de la empresa, la mejor manera de llevar a cabo esto 
es la buena coimunicación que debe existir entre todos los colaboradores que laboran 
en las diferentes áreas de la organización, esto también reduciría el riesgo de fracasos 
a los que se arriesga la empresa.  
 
El diario El Comercio (2018). menciona que las empresas latinas y peruanas han 
incrementado sus inversiones ligadas a la tecnología debido a que se encuentran 
enfrascadas en el proceso de transformación digital. Al realizar un estudio entre 115 
empresas de la región se confirmó que en el país las inversiones en tecnología crecen 
al doble de velocidad que el promedio regional. Un 73% de enuestados en Perú 
considera que usar la nube les ha permitido elevar sus ventas y esto se debe a que la 
tecnología ahora es más requerida que antes para los negocios. 
 
Contexto Local  
Tesen (2017). Menciona que el principal problema que pueden presentar las 
pequeñas empresas o las empresas que recién se forman para ofrecer un bien dentro de 
un pequeño mercado como por ejemplo Chachapoyas, y poder posicionarse y 
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mantenerse con el tiempo,  es principalmente la falta de conocimiento e información 
y poco interés de utilización de herramientas o planes estratégicos, que les permitirá 
crear y aportar valor para el cliente, así también, detectar y tener nuevas oportunidades; 
cumpliendo y alcanzando los objetivos de forma eficiente, rediciendo riesgos y 
optimizando recursos.  
El principal problema de la empresa Poloprint S.A.C., no cuenta con un plan 
estratégico para mejorar el posicionamiento en el mercado local, Chachapoyas, no 
tienen un control adecuado sobre el personal que atiende, trabajan empíricamente 
respecto a la atención al cliente, no han sido capacitados en temas como importancia 
del posicionamiento de una empresa en el mercado, cuentan con conocimientos vagos, 
a pesar de ello han logrado tener una clientela fiel y toman en cuenta las 
recomendaciones que les hacen, lo cual ya es una estrategia positiva que se ha 
considerado.  
 
1.2 Trabajos Previos 
Contexto Internacional  
Merchan (2016). Ecuador se realizó una investigación titulada 
“Posicionamiento de la Marca LUA en la industria textil de la ciudad de Cuenca a 
través de tres C del Marketing estratégico”, consigno como objetivo general proponer 
un plan estratégico para lograr el posicionamiento de la marca, que van dirigido a la 
marca y publicidad. Mediante un estudio de tipo propositivo y descriptivo, donde la 
muestra está representada por la misma empresa. Haciendo uso de la técnica de 
cuestionario y entrevista Concluyendo que se obtuvo como resultado es que la empresa 
LUA no ha podido lograr un posicionamiento en el mercado nacional. Por lo que se 
recomienda que es necesario implementar el plan estratégico realizado de la 
investigación. También debe alinearse a los objetivos de la empresa.  
 
Mejia (2014). En Guatemala se realizó una investigación titulada “Estrategias 
de posicionamiento en las escuelas de español de la ciudad de Quetzaltenango”, 
consigno como objetivo general determinar estrategias para posicionarse en el 
mercado. Mediante un tipo de estudio descriptivo, donde la muestra está representada 
por las escuelas españolas. Se hizo uso de la técnica de cuestionario. Concluyendo que 
como resultado se observó, al no implementar estrategias de posicionamiento a nivel 
local e internacional, reducirán significativamente el número de clientes.  
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Riofrío (2015). En la ciudad de Guayaquil se desarrolló una investigación titulada 
“Plan de marketing estratégico para promover el posicionamiento de Tecnicentro 
“Grand Prix” en el mercado automotriz del sector suroeste de Guayaquil”. Consideró 
como objetivo principal Desarrollar un plan de marketing estratégico para el negocio 
Grand Prix que permita promover el posicionamiento en el mercado automotriz del 
sector suroeste, se utilizó una metodología de tipo descriptivo y de campo. Se concluyó 
que Tecnicentro Grand Prix no ha implementado hasta el momento ningún tipo de 
promociones ni estrategias de marketing para mantener a sus clientes y atraer nuevos 
compradores.  
Contexto Nacional 
Regalado (2016). En Trujillo se realizó una investigación titulada “Diseño de un 
plan estratégico para mejorar el posicionamiento de la empresa de panificación 
industria Barletta S.A.”, consignó como objetivo general mejorar el posicionamiento 
de la empresa Barletta S.A, a través de un plan estratégico. Mediante un tipo de estudio 
descriptivo correlacional no experimental, donde la muestra está representada por la 
misma empresa Barletta S.A. La técnica que se usó para la recolección de los datos 
fue una encuesta. Cuyo resultado muestra que carece de un plan estratégico, por lo que 
se definieron 5 grandes estrategias y se desarrolló una matriz externa e interna. Se 
recomienda hacer uso del plan propuesto para mejorar el posicionamiento de la 
empresa.  
Castañeda (2015). En Trujillo en su investigación titulada “Plan Estratégico de 
Marketing para mejorar el Posicionamiento e incrementar las ventas en la Empresa 
Industrial”, consideró como objetivo principal elaborar e implementar un Plan 
Estratégico para mejorar el posicionamiento e incremento de las ventas. Mediante un 
tipo de estudio descriptivo propositiva no experimental. Haciendo uso de una técnica 
de encuesta. Cuyo resultado fue que al implementar un plan estratégico se puede 
seleccionar las distintas estrategias que más se adapten a la empresa y trabajar bajo 
una estructura. Así mismo recomienda que la empresa tome en cuenta el plan 
estratégico que se plantea.  
Vizconde Campos (2018). En la ciudad de Chiclayo se realizó una tesis titulada 
“Plan De Marketing Para El Posicionamiento De La Marca De La Empresa 
ARQDISC. E.I.R.L., Chiclayo”, tuvo como objetivo general Proponer el plan de 
marketing para mejorar el posicionamiento de marca de la empresa de arquitectura y 
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construcción ARQDISC. E.I.R.L., en cuanto a la metodología tenemos una 
investigación de tipo no experimental – propositivo. El autor concluyó que se logró 
Identificar los factores influyentes en el posicionamiento de marca de la empresa de 
arquitectura y construcción ARQDISC. E.I.R.L., los cuales fueron: Servicios, marca, 
organización calidad, garantía, ambiente, etc.  
 
Contexto Local  
Campojo (2017). En Chachapoyas, se realizó la presente investigación titulada 
“Estrategias para el posicionamiento del centro histórico de la ciudad de Chachapoyas 
como parte del destino turístico de la Región Amazonas- 2017”, como objetivo se 
consignó Plantear estrategias para el posicionamiento del centro histórico de la ciudad 
de Chachapoyas como parte del destino turístico de la región Amazonas. Mediante un 
tipo de estudio Descriptiva no experimental, donde la muestra está representada por 
82 turistas nacionales y 50 turistas extranjeros. Se concluyó que esta es limitada debido 
a que no ha sido planificada adecuadamente por las entidades pertinentes y a ello se 
suma el desinterés del sector privado en afectar un producto turístico con operaciones 
regulares.  
Alcantara (2014). En Chachapoyas, se realizó una investigación titulada 
“Propuesta de plan de marketing para el posicionamiento de la empresa Dulcenas 
S.R.L”, consigno como objetivo general diseñar una propuesta de plan estratégico para 
los años 2014-2015 que permita lograr posicionamiento en el mercado. Mediante un 
tipo de estudio deductivo no experimental. La técnica que se usó para la recolección 
de datos fue de encuesta. Concluyó que como resultado obtenido muestra que la 
empresa se encuentra en un momento de expansión además existe alta demanda 
insatisfecha.  
 
Guevara (2017). En Chachapoyas se realizó una Investigación titulada “Plan 
estratégico para mejorar la sostenibilidad y competitividad de la empresa procesadora 
de frutas inversiones Belen Star S.A.C.”, Como objetivo general se formuló Elaborar 
un plan estratégico para mejorar la sostenibilidad y competitividad de la empresa 
Inversiones Belén Star S.A.C. Por medio de un estudio descriptivo no experimental, 
donde la muestra está representada por la misma empresa. Se aplicó una técnica de 
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encuesta para la recolección de datos. Concluyó que el resultado fue, la empresa no 
cuenta con un Plan estratégico adecuado.   
 
1.3 Teorías Relacionadas al tema 
1.3.1 Plan de Marketing  
 
Para Zains de Vicuña (2012). El plan de marketing nos dice que es un documento 
que contiene los resultados del análisis de una entidad y en base a ello se estructura los 
objetivos, pasos y estrategias claras para mejorar el problema detectado de marketing, 
lo cual es hace que el escrito sea muy importante.  
 
Según Kotler y Armstrong (2008). El marketing es definido como un proceso 
social y administrativo, debido a que muchos individuos acceden a obtener los recursos 
que necesitan. En el mundo de los negocios las empresas crean valor para sus clientes 
estableciendo relaciones más sólidas, para lo cual trabajan en diseñan y crean maneras 
de intercambiar sus productos y servicios con grupos de personas.  
 
Importancia de las estrategias en una entidad 
En la actualidad existen muchas entidades que comparten los mismos problemas 
y buscan el mismo objetivo en cualquier industria en la que se encuentren. Sin embargo 
(Kotler y Kotler, 2014), manifiesta que las compañías deben actuar y no esperar a que 
se implantes más políticas públicas, para ello existen dos formas; reducir costos y 
rediseñar las estrategias que generen mayores beneficios (p. 15).  
Rediseñar las estrategias 
Es importante que cada compañía rediseñe sus estrategias y no apresurarse. Así 
mismo algunas consideran que los problemas son una oportunidad para crecer pero 
que viene disfrazada y sería un grave error desperdiciarla. De hecho, cualquier crisis 
es un momento para incrementar la cuota del mercado. (p. 15). 
 
Marketing Mix, según Kotler y Armstrong (2008) considerado como un 
conjunto de herramientas que se relacionan y pueden satisfacer las necesidades de un 
mercado del segmento, se utiliza para dirigirse a cuatro factores importantes como el 





Fases del Plan de Marketing  
El autor Zains de Vicuña (2012), manifiesta que para elaborar un plan se tiene 
que seguir o tomar en cuenta una serie de pasos, para su mejor estructuración, para lo 
cual se definirá las siguientes fases: 
Primera Fase 
Etapa N° 1: Análisis de la situación  
En esta primera etapa se tendrá que realizar un estudio escudriñado para conocer 
la situación externa e interna de una compañía como la parte legal social y social.  
Etapa N° 2: Diagnostico de la Situación  
Para esta etapa se tiene que enfocar en la entidad, para lo cual que se puede hacer 
uso de la matriz DAFO o FODA, para saber estructurar los objetivos, saber las 
amenazas, oportunidades, por ello es importante esta etapa.  
Segunda Fase 
Etapa N° 3: Elaboración de los objetivos  
En esta etapa se elabora los objetivos de marketing alineados al objetivo general 
de la empresa, que puedan lograr alcanzar o mejorar las principales dificultades. Aquí 
se incorporan los objetivos cualitativos como de ventas, marca y distribución.  
Etapa N° 4: Elaboración de las estrategias de Marketing  
Las estrategias que se utilizarán tiene que ser muy elaborados teniendo en cuenta 
los objetivos elaborados, además que hagan frente a la competencia, aprovechando las 
oportunidades que nos ofrece el mercado.  
Tercera Fase 
 Etapa N° 5: Decisiones de marketing  
Es importante tomar decisiones adecuadas en base a todo lo mencionado 
anteriormente que concreten las estrategias y objetivos del marketing, donde puede 
hacerse o ver el marketing mix.  
Etapa N° 6: Presupuesto  
Es la última etapa, pero no la menos importante, por el contrario, aquí se 
determina todos los gastos y costos implicará realizar o ejecutar las estrategias ya 







Ventajas del Plan de Marketing  
Zains de Vicuña (2012) manifiesta que “El marketing no es una ciencia exacta, 
sin embargo, este facilita el conocimiento completo de los hechos” (p. 79), por lo cual 
ofrece las siguientes ventajas:  
a) Asegura la toma de decisiones más efectivas como las comerciales y de 
marketing con una mirada sistemática.  
b) Plasma objetivos reales en base a la situación y panorama de una compañía 
dentro del mercado. 
c) Permite desarrollar las acciones comerciales y de marketing, 
disminuyendo las confusiones y mal interpretaciones respecto a lo que hay que 
hacer. 
d) Asegura a la empresa a un crecimiento rentable y sin sobresaltos.  
 
 
1.3.2 Posicionamiento  
 
El posicionamiento se define como la acción de diseñar la oferta y la imagen 
de una empresa de tal modo que estas ocupen un lugar distinto a la mente de 
consumidores. Teniendo como objetivo es ubicar la marca en la mente del gran 
público para maximizar las utilidades altas para la entidad. Un posicionamiento 
adecuado sirve de directriz para la estrategia de marketing puesto que transmite la 
esencia de la marca, incrementa beneficios que obtiene de los consumidores con el 
producto o servicio, y expresa el modo exclusivo en que se obtiene. Leyva (2016). 
 
Nos dice que la gran mayoría de las marcas de las empresas pasan 
desapercibidos en el mercado por falta de posicionamiento en la mente de los 
clientes, y muchas veces se sienten obligados a bajar el precio de sus productos como 
estrategia, con el fin de mantenerse por un tiempo en el mercado, muchas veces no 
logran recuperar sus costos, lo que se convierte en un problema. Por eso se considera 
que el posicionamiento adecuado es el camino más concreto para pervivir en el 
mercado. Mir (2015). 
Importancia 
Posicionamiento es un término bien conocido en nuestro medio. Este cumple 
un papel muy importante dentro de cada una de las empresas porque ayudará a 
mantenerse dentro de los mejores en el mercado lo que le producirá tener mejor 
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rentabilidad, por lo tanto, la entidad se hace más competitiva con los demás, tiene 
como objetivo mantenerse en la mente del consumidor siendo líderes. Con el pasar 
de los años se va convirtiendo en una herramienta más fortalecida para los directivos. 
Mir (2015). 
 
Tipos de Estrategias de Posicionamiento 
Basada en un atributo: Centra su estrategia en un tamaño que puede ser a la 
marca o el tamaño. Las marcas de una empresa buscan fortalecer su imagen, porque 
quieren posarse en la mente del consumidor con mucha facilidad. 
En base a beneficios: es cuando se hace referencia a un producto, como la coca 
cola que ofrece un antojo cuidando las calorías que ingieres.  
Basada en el uso o aplicación de un producto: elogia la finalidad de un 
producto, como pueden ser las bebidas energéticas dirigidos a los deportistas o los 
productos dietéticos a las personas que quieren bajar de peso. 
Frente al competidor: ser líderes y ser el segundo seguidor del mercado 
manteniendo su posición. 
En base al precio: en aquellos mercados donde el precio es una variable 
fundamental, muchas empresas deciden enfocarse a este posicionamiento.   
En base a metas: muchas marcas se posicionan como la mejor opción para que 
el consumidor consiga sus metas.  
En base a la calidad: al igual que por el precio, podemos distinguir la marca 
por la calidad del producto.   
Estos son los diferentes tipos de estrategias que se pueden usar, según al 
problema o beneficio requerido se ejecuta un plan aplicando dichas estrategias de 
posicionamiento. Kotler y Keller (2010). 
 
Proceso de Posicionamiento  
Cuando una empresa inicia, o cuando una ya existente lanza un nuevo producto, 
su prioridad y objetivo debe ser el de posicionarse en el mercado, Para posicionar un 
producto se deben seguir los siguientes pasos: 
a) Identificación de productos competitivos 
b) Identificar los atributos, conocidos como dimensiones que  
c) definen el espacio del producto. 
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d) Recoger información de una muestra de consumidores sobre sus percepciones de 
los atributos relevantes de cada producto.  
e) Determinar el precio que está en la mente de las personas respecto a los 
productos. 
f) Analizar e identificar la concordancia de las posiciones de productos 
competidores y el producto de la empresa en estudio. 
g) Selección de las estrategias de posicionamiento. 
 
 
Posición del Cliente 
A las empresas les interesa influir en la mente de los clientes para que ellos 
tengan en cuenta sus productos constantemente y así poder generar más ventas, pero 
para ello deben diferenciarse de los demás, deben crear un vínculo entre la marca de 
la empresa y la mente del consumidor. Santos (2013). 
Importancia del Marketing para fortalecer el posicionamiento de la 
empresa  
Las estrategias de Marketing para el posicionamiento empresarial, hoy en día 
es una herramienta de comunicación de suma importancia para las gerencias, permite 
conocer y ejecutar ventajas competitivas a largo plazo y una comunicación más 
efectiva frente a la disminución de la publicidad de un producto. Kotler y Keller 
(2010). 
Mantenerse en buen posicionamiento empresarial es importante para:   
Aumentar la motivación en los empleados, Permitirá que el colaborador se 
identifique con la empresa, incrementando su compromiso con la entidad y con ello 
su comportamiento será afectado, lo cual repercutirá en los resultados de su trabajo. 
Kotler y Keller (2010). 
Inspirar confianza en los clientes de la empresa, Cuando una empresa emite 
y mantiene una imagen grandiosa, sus diferentes públicos externos pueden crear y 
mantener una imagen concisa de la entidad, evitando transmitir mensajes negativos 
y perder credibilidad. Kotler y Keller (2010). 
Diseñar ventajas competitivas para asegurar el futuro de la empresa, 
Permitirá desarrollar y crear una publicidad institucional efectiva en mercados donde 
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la publicidad ha llegado a su máximo esplendor del producto, esto generará 
percepciones, actitudes ventajosos hacia la organización que se dan a medio plazo 
una ventaja competitiva en el momento de realizar la compra y a largo plazo una 
ventaja competitiva creando un posicionamiento estratégico en sus clientes externos 
y así asegurar el futuro de la empresa. Kotler y Keller (2010). 
 
1.4 Formulación del problema 
¿De qué manera el plan de marketing mejorará el posicionamiento de la empresa 
Poloprint SAC, Chachapoyas? 
 
1.5 Justificación del estudio  
 
El diseño del plan estratégico definirá una posible guía organizacional que 
deberá continuar la empresa con la finalidad de lograr sus objetivos y lo que es más 
importante alcanzar un mejor posicionamiento en el mercado donde actúa. 
Teórica 
El presente trabajo de investigación se justifica teóricamente en los elementos 
académicos tomados de la obra de “Administración Estratégica” de David Free, 
utilizando básicamente el modelo que el autor propone como la formulación de 
estrategias, la misión y visión de la empresa, el análisis interno y externo de la empresa. 
Metodológica 
El proyecto de investigación no solo será relevante para los investigadores 
porque con ello cumplirán con un requisito académico fundamental para su 
graduación, sino también porque metodológicamente desarrollarán un procedimiento 
tipo descriptivo y propositivo teniendo como eje principal el problema de 
investigación y sus características principales relacionándolas con sus variables. 
Practica 
La utilización de la propuesta plan estratégico para el posicionamiento de la 
empresa Poloprint S.A.C., permitirá resolver problemas que se presenten en el futuro 
en esta empresa: como por ejemplo enfrentar los cambios en el entorno interno como 
en el externo a través de las estrategias adecuadas. 
Así mismo la propuesta del plan estratégico servirá de orientación para los encargados 
de la dirección de la empresa tenerla como herramienta relevante en la toma de 
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decisiones importantes y así de esta manera lograr el propósito de posicionar a la 
empresa en un mercado competitivo e inestable como el actual. 
 
1.6 Hipótesis  
H1: El plan de marketing si mejorará el posicionamiento de la empresa Poloprint SAC, 
Chachapoyas.  





1.7.1 Objetivo General  
 
Elaborar un plan de marketing para mejorar el posicionamiento de la empresa 
Poloprint S.A.C. Chachapoyas.  
 
1.7.2 Objetivos Específicos  
 
a) Diagnosticar la posición actual de la empresa Poloprint S.A.C. Chachapoyas. 
b) Conocer la percepción de los clientes de la empresa Poloprint S.A.C. 
Chachapoyas. 
c) Diseñar el plan de marketing para mejorar el posicionamiento de la empresa 

















II. Método  
 
2.1 Diseño de investigación  
El diseño que se utilizará en la presente tesis de investigación, es no experimental 
de corte transversal, ya que no se pueden manipular las variables y se darán en un 
momento único. “Este diseño no hace variar internacionalmente las variables 
independientes, si no, es observar fenómenos tal y como se dan en un contexto natural, 
para después analizarlos” (Hernandez, Fernandez, y Baptista, 2014, p.118). 
 
Tipo de investigación  
El presente trabajo de investigación presenta un tipo de estudio descriptivo 
propositivo. 
La investigación es Descriptiva propositiva; porque analizará el problema, la 
realidad de los hechos y sus características esenciales para poder describir la relación 
de las variables involucradas; y poder solucionar un problema a través, de la propuesta 
de un plan estratégico para el posicionamiento de la empresa PoloPrint S.A.C.  
Según (Hernandez, Fernandez, y Baptista, 2014) mencionan que “La 
investigación descriptiva propositiva consiste en proporcionar una fotografía exacta de 
algún aspecto, caracterizada por planear opciones o alternativas de solución a los 
problemas suscitados por una situación; así también, de tipo correlacional, porque 






M = Muestra 
X = Variable Independiente 
Y = Variable Dependiente 




2.2 Variables, Operacionalización  
 
Variable Independiente: Plan de Marketing 





Cuadro de operacionalización  
Variables Definición conceptual Definición 
Operacional 
Dimensiones Indicadores Ítems Escala de Medición 
(V.I) Plan de 
Marketing  
Para Sainz de Vicuña (2012). El 
plan de marketing nos dice que 
es un documento que contiene 
los resultados del análisis de 
una entidad y en base a ello se 
estructura los objetivos, pasos y 
estrategias claras para mejorar 
el problema detectado de 
marketing, lo cual es hace que 
el escrito sea muy importante. 
El plan de 
marketing se va 
medir en base a 
sus dimensiones 





Primera Fase  
Análisis externo e interno  
Matriz FODA 




Control de las actividades 
 






El posicionamiento se define 
como la acción de diseñar la 
oferta y la imagen de una 
empresa de tal modo que estas 
ocupen un lugar distinto a la 
mente de consumidores. 
Teniendo como objetivo es 
ubicar la marca es la mente del 
gran público para maximizar las 




se medirá en 


















N° 05 y 10 
Encuesta Identificación de la marca 
N° 04 y 07 
Posición del Cliente 
Vinculación con la marca 
N° 08 y 09 
Encuesta 
Fuente: elaboración propia 
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2.3 Población y muestra  
 
2.3.1 Población  
En la presente tesis de investigación la población estará constituida por el 
Gerente General y el total de los clientes que mantiene la empresa Poloprint S.A.C. 
2.3.2 Muestra  
Para la presente tesis, la muestra está constituida por la misma población o 
universo bajo estudio, es decir, por el Gerente General y el total de los clientes, de la 
empresa Poloprint S.A.C. 
 
2.4 Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y confiabilidad 
 
Entrevista: Según (Hernández, Fernández, y Baptista, 2014), se emplea en el 
momento que se requiere obtener una información concreta para recabar datos que 
permitan formular preguntas para una investigación confiable, está se aplica en una 
conversación fluida con el entrevistado el cual brindará información relevante. 
 
Encuesta: Según (Hernández, Fernández, y Baptista, 2014), es aplicada para 
la muestra de una investigación las cuales tienen que brindar una información 
contundente y confiable la cual servirá para ser estudiada y analizada. Está técnica 
será aplicada a un área que retroalimentará la investigación para determinar las 
conclusiones debidas. 
Instrumentos  
Cuestionario: es un instrumento que permite realizar preguntas que faciliten 
obtener una información concreta para el estudio de la investigación, las cuales son 
requeridas para determinar la situación de un contexto. 
 
Guía de Entrevista: es aquel instrumento que permite realizar preguntas de 
carácter abierto, las cuales ayudarán a determinar la situación del objeto en estudio, 
asimismo es la que garantiza obtener en profundidad una información, a la vez ayuda 






Para la validez instrumentos, se ha tomado en cuenta anteriores cuestionarios 
e investigaciones de autores con respecto a las variables que ya han sido validados. 
Y para la confiabilidad se tendrá en cuenta la Escala Alfa de Cronbach. 
Tabla 2 




                                     Fuente: elaboración propia  
Tomando en cuenta que el índice del Alfa de Cronbach es 0.969, se puede 
afirmar que la validez del instrumento es elevada, lo que nos afirma que el 












La figura nos muestra la fiabilidad del instrumento, mediante el alfa de 
Cronbach que es elevada por ser 0.969.  
2.5 Métodos de análisis de datos 
 
Los datos se obtendrán por medio de la encuesta dirigida a los clientes más 
recurrentes a la empresa Poloprint S.A.C., una vez obtenido dichos datos, se 
K: El número de ítems             10 
 Si2 : Sumatoria de las Varianzas de los Ítems   9.72 
ST2 : La Varianza de la suma de los Ítems    75.80 
 Coeficiente de Alfa de Cronbach         0.969 
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procesarán con el paquete estadístico SPSS 23 para facilitar la captura e 
interpretación de estos, permitiendo presentar los resultados mediante tablas y 
diagramas, así como también, establecer relaciones entre los componentes de la 
variable independiente con los componentes de la variable dependiente.  
 
2.6 Aspectos éticos  
 
Cumpliendo los principios éticos de la presente investigación, se debe tener el 
valor de la justicia, puesto que la tesis está bajo los reglamentos establecidos por la 
universidad, por lo que no se plagiara ninguna información descrita en esta tesis, ya 
que contara con las respectivas citas y respetando el texto de cada autor. Así también, 
se tiene en cuenta al consentimiento y la confidencialidad por parte de los clientes 
para obtener de los datos del instrumento aplicado, ya que se analizarán de manera 
grupal.  
 
El respeto a la investigación, para que no se tergiversen los datos recopilados, 
seremos objetivos, verídicos y existirá plena integridad en la redacción de los datos 
obtenidos. Se respetará al productor, así también, a los expertos, y a la información 



























3.1 Diagnostico de la situación actual de la empresa Poloprint S.A.C.  
 
Fuente: elaboración propia  
 
 
Para poder diagnosticar la situación actual de la empresa, se aplicó la técnica de 
encuesta al gerente de la empresa, de esta manera poder conocer más de la gestión de la 
empresa, el manejo de las actividades, si cuentan con un plan de marketing para mejorar 
el posicionamiento en el mercado tan competitivo que existe hoy en día.  
 
En base a las respuestas podemos decir que no tienen defino lo que es un plan, saben 
a dónde quieren llegar que es crecer y posicionarse en el mercado local, sin embargo, no 
cuenta con objetivos y metas ya que trabajan empíricamente, a libre demanda, por lo 
N° Ítems/ Plan de Marketing  Respuestas 
1 
¿Usted se ha preguntado 
alguna vez que es un plan de 
Marketing? 
Tengo un conocimiento de lo que es un plan, 
ya que, en un inicio hacia planes pequeños, 
pero con el pasar de los años ya no le dimos 
importancia y trabajamos empíricamente.  
2 
¿Cuál es su mayor objetivo? 
Mi mayor objetivo para la empresa es que siga 
creciendo y sea más reconocido en el mercado 
local y nacional. 
3 
¿La empresa cuenta con 
estrategias de algún tipo para 
competir en mercado? 
Si le damos algunos descuentos, le 
proponemos modelos, diseños para que tengan 
un producto mejor.  
4 
¿Considera que es importante 
tener control sobre las 
actividades que se ejecuta en 
la empresa? 
Claro es importante, pero en la empresa 
tenemos personal de confianza, pero cada fin 
de mes hacemos un conteo de las boletas con 
los ingresos que se obtuvieron como una 
forma de controlar.  
5 
¿Cuenta con algún tipo de 
control sobre sus 
trabajadores? 
No, porque confiamos en todos, ya que los 
valores de las personas salen a lucir como 
honestidad y sobre todo respeto. 
6 
¿Ha tenido que tomar 
decisiones para solucionar 
algún tipo de problema? 
Claro, cuando a veces no está el producto a 
tiempo, hace falta de algún material.  
7 
 ¿En que se base para tomar 
una decisión? 
Se toma las decisiones en base a la situación, a 
los pedidos que tenemos, como para contratar 
personal.  
8 
¿Realiza un presupuesto para 
sus costos y gastos futuros?  
Se prevé siempre el dinero para hacer algunas, 




mismo que los contratos que obtienen son el sector público, entonces no se preocupan ya 
que se sienten seguros con los grandes contratos que ellos pactan, y han dejado de lado la 
satisfacción del servicio hacia los clientes particulares. Así mismo no cuentan con un 
sistema de control interno, porque consideran que no es necesario, porque cuentan con 
poco personal y tienen la confianza puesto en ellos, y como una técnica de control solo 
tienen la facturación que realizan a final de cada mes, lo cual significa que no está mal 




























3.2 Análisis externo e interno  
Tabla 3. Matriz DAFO  
MATRIZ FODA DE LA EMPRESA  
POLOPRINT S.A.C. 
FACTORES INTERNOS 
FO RTALEZAS DEBILIDADES 
Activos propios (maquinarias) 
Falta de un plan estratégico para la 
entidad 
Ubicación estratégica e instalaciones 
propias 
Personal no capacitado, carencia de 
control interno. 
Calidad del trabajo y los productos 
El ambiente (espacio) de trabajo es muy 
reducido 
Posee conocimiento técnico de la 
maquinaria y uso adecuado del 
material. 
Deficiencia en la gestión del personal 
operativo, los proveedores no cumplen 
con las entregas. 




Ofrecer a los clientes productos de 
calidad, aprovechando el material de 
primera y más aun teniendo todo lo 
necesario, y aplicando el conocimiento 
de diseños, además de contar con una 
ubicación estratégica.  
Aumentar la cartera de clientes, haciendo 
uso de la liquidez y la capacidad 
crediticia, invirtiendo en promocionar la 
entidad, capacitar al personal, abrir otra 
oficina para mejorar el espacio reducido. 
Capacidad Crediticia 
Importación de materiales a bajos 
costos 
Stock completo de toda clase de 
material 
Amplia línea de clientes con 
instituciones privadas 
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA 
Aumento de las tasas de interés. 
Diseñar estrategias, teniendo en cuenta 
que se cuenta con maquinaria propia, 
cubrir las necesidades y expectativas de 
los clientes por medio de la capacidad 
que se tiene (conocimiento del rubro), 
además de otorgar descuentos y ofertas 
frente a los competidores. 
Mejorar el posicionamiento de la 
empresa, por medio de un plan 
estratégico, y cumplir con las exigencias 
del mercado, con el fin de atraer clientes 
y así tener más ingresos, además de 
ganar aceptación en el mercado. 
Guerra de precios  
Innovación tecnológica  
Entrada de nuevos competidores 
Mayor exigencia de los clientes 
Fuente: elaboración propia 
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El análisis del FODA nos ayuda a generar situaciones estratégicas, por ello lo 
consideramos como una herramienta que ayuda a la entidad, a conocer más a 
fondo la organización, por ello, se hizo el análisis a la empresa Poloprint S.A.C. 
 
3.3 Percepción de los clientes de la Empresa Poloprint S.A.C. 
Tabla 4 
¿La empresa Poloprint brinda un servicio de calidad al momento de su 
atención como producto de un plan estratégico de la empresa? 
Descripción Frecuencia Porcentaje Valido 
Totalmente desacuerdo 3 5% 
Desacuerdo 31 52% 
Indeciso 19 32% 
Acuerdo 7 12% 
TOTAL 60 100% 


















Figura 1. Servicio de Calidad  
Interpretación: En el cuadro estadístico se observa que el 52% de los encuestados 
consideran que el servicio que ofrece la empresa no es el más adecuado, el 32% se encuentra 
indeciso y el 12% estuvo de acuerdo. Lo que significa que por el mal servicio que ofrecen 







¿La empresa Poloprint brinda un servicio de calidad al 
momento de su atención como producto de un plan 
estratégico de la empresa?




¿Considera usted que la marca asociada a nuestra empresa está bien posicionada 
en el mercado local? 
Descripción Frecuencia Porcentaje Valido 
Totalmente desacuerdo 9 15% 
Desacuerdo 30 50% 
Indeciso 18 30% 
Acuerdo 3 5% 
TOTAL 60 100% 

















Figura 2. Marca de la empresa  
Interpretación: En el resultado estadístico se observa que el 50% y el 15% de las personas 
encuestadas están en desacuerdo ya qué no reconocen que la marca esté bien posicionada 
en el mercado, el 30% de los encuestados está indeciso en el posicionamiento de la marca 
de la empresa y el 5% de los encuestados garantizan que la marca si tiene un buen 
posicionamiento en el mercado, por lo tanto, podemos decir que la empresa no es 










¿Considera usted que la marca asociada a nuestra 
empresa está bien posicionada en el mercado local?




¿Considera usted que el logotipo de la empresa Poloprint es fácil de reconocer 
en relación a la competencia? 
Descripción Frecuencia Porcentaje Valido 
Totalmente desacuerdo 11 18% 
Desacuerdo 28 47% 
Indeciso 19 32% 
Acuerdo 2 3% 
TOTAL 60 100% 




















Figura 3. Reconocimiento del logotipo  
Interpretación: En el resultado estadístico se observa que el 47% y 18% de los ciudadanos 
encuestados consideran que el logotipo que utiliza la empresa no es reconocido por las 
personas, el 32% de los encuestados está indeciso ya que consideran haber visto alguna vez 
el logotipo y que no podrían consideran que tenga una gran demanda porque no es 
reconocido mientras que el 3% considera estar de acuerdo con el logotipo que usa la 
empresa y que si es reconocido, por lo tanto, al no ser un logotipo reconocido por la 











¿Considera usted que el logotipo de la empresa 
Poloprint es fácil de reconocer en relación a la 
competencia?




¿Los precios asignados a los servicios proporcionados por la empresa 
























 Figura 4. Precios de los productos  
Interpretación: En el resultado estadístico se observa que el 47% y 18% de las personas 
encuestadas consideran que el precio que ofrece la empresa Poloprint no tienen 
competitividad en el mercado, el 30% de los encuestados se encuentra indeciso con el 
precio puesto en el mercado por la empresa, mientras que el 18% de los ciudadanos 
encuestados consideran que la empresa si maneja un precio que se adecué con la 
competitividad en el mercado, lo que genera una baja demanda en el mercado y poco 





Descripción Frecuencia Porcentaje Valido 
Totalmente desacuerdo 11 18% 
Desacuerdo 28 47% 
Indeciso 18 30% 
Acuerdo 3 5% 





¿Los precios asignados a los servicios proporcionados 
por la empresa Poloprint son competitivos en el 
mercado?




¿Poloprint adapta sus productos y servicios al cliente teniendo en cuenta sus necesidades 


























Figura  5. Productos y servicios de la empresa  
Interpretación: En el resultado estadístico se observa que el 43% y 38% de los 
ciudadanos encuestados reconoce que los productos y servicios ofrecidos por la 
empresa no cubren sus necesidades, el 10% es indiferente al momento de reconocer 
la pregunta. Finalmente, el 8% está de acuerdo con los productos y servicios que 
ofrece la empresa, lo que hace imaginar que los productos y servicios ofrecidos por 





Descripción Frecuencia Porcentaje Valido 
Totalmente desacuerdo 23 38% 
Desacuerdo 26 43% 
Indeciso 6 10% 
Acuerdo 5 8% 





¿Poloprint adapta sus productos y servicios al cliente 
teniendo en cuenta sus necesidades de los clientes?































Figura  6. Ofrece descuentos y ofertas  
 
Interpretación: En el resultado estadístico se observa que el 53% y 25% de los 
encuestados no reconoce el compromiso de la empresa al momento de ofrecer una 
promoción o descuentos para la satisfacción del cliente, el 13% de los encuestados están 
indeciso respecto a la pregunta, mientras el 8% considera haber visualizado recibido algún 
descuento por parte de la empresa, por lo que podemos decir que la empresa no tiene 
estrategias de venta y que no están comprometidos al momento de ofrecer productos o 
servicios a los clientes, además, tiene un deficiente plan estratégico.
Descripción Frecuencia Porcentaje Valido 
Totalmente desacuerdo 32 53% 
Desacuerdo 15 25% 
Indeciso 8 13% 
Acuerdo 5 8% 





¿Poloprint brinda descuentos u ofertas en los servicios 
que brinda?




IV. Discusión  
 
 
La empresa Poloprint S.A.C., cuenta con algunas deficiencias, por lo que se 
entrevistó al Gerente General de entidad, con la finalidad de conocer cuáles son estas 
contingencias, es que no cuentan con plan en específico para realizar sus actividades, tiene 
nociones de seguir desarrollándose, sin embargo, no tienen los objetivos y metas 
determinadas, por lo que estos últimos años han trabajado empíricamente. Así mismo creen 
que trabajar en base a la confianza es suficiente, por lo que no cuentan con un control y 
solo cada fin de mes realizan el conteo de las facturas, lo que significa que la organización 
carece de una dirección adecuada y no se puede trabajar en base a confianza, sino bajo 
sistemas o herramientas y una de ellas es el control.  
Así mismo se realizó el análisis DAFO con la finalidad de identificar sus principales 
fortalezas, oportunidades, amenazas y debilidades. Este análisis nos ayuda hacerles frente 
a las situaciones adversar mediante estrategias por ello lo consideramos como una 
herramienta que ayuda a la entidad, a conocer más a fondo la organización, por ello, se 
hizo el análisis a la empresa Poloprint para identificar sus fortalezas, oportunidades, 
debilidades y amenazas. En sus Fortalezas identificamos que la empresa Poloprint S.A.C. 
cuenta con activos propios y necesarios, tiene una ubicación estratégica, instalaciones 
propias y sobre todo el gerente tiene conocimiento sobre el rubro. Lo cual es bueno para 
elaborar un plan estratégico y tomar las fortalezas como estrategias, así mismo las 
oportunidades que tienen la capacidad crediticia, logran importar materiales para la 
elaboración de sus productos. 
El autor Zains de Vicuña (2012), manifiesta que para elaborar un plan se tiene que 
seguir o tomar en cuenta una serie de pasos, para su mejor estructuración, para lo cual se 
tiene que tener en cuenta las fases como es el análisis externo e interno de la entidad, por 
lo cual la matriz DAFO es muy importante para conocer ademas de ser una herramienta 
sencilla.  
Para conocer la percepción de los clientes de la empresa Poloprint S.A.C., aplicamos 
una encuesta, y los resultados nos demostraron que su primer factor que dificulta a la 
empresa es la mala calidad de servicio que otorgan a sus clientes al momento de atenderlos 
Ya que el 52% de los clientes encuestados se manifestaron estar en desacuerdo 
considerando un servicio de baja calidad (tabla 4), respecto al reconocimiento de la marca 
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de la empresa el 50% y el 15% de las personas encuestadas están en desacuerdo ya qué no 
reconocen que la marca esté bien posicionada en el mercado, el 30% de los encuestados 
está indeciso en el posicionamiento de la marca de la empresa y el 5% de los encuestados 
garantizan que la marca si tiene un buen posicionamiento en el mercado, por lo tanto, 
podemos decir que la empresa no es recomendada por los clientes (tabla 5). Así mismo el 
logotipo de la entidad tampoco es llamativo ya que el 47% y 18% de los ciudadanos 
encuestados consideran que el logotipo que utiliza la empresa no es reconocido por las 
personas (tabla 6) por lo tanto, al no ser un logotipo reconocido por la competencia, tendría 
un difícil acceso al mercado. Respecto a los precios al cual ofrecen sus servicios y 
productos, el 47% y 18% de las personas encuestadas consideran que el precio que ofrece 
la empresa Poloprint no tienen competitividad en el mercado, el 30% de los encuestados se 
encuentra indeciso con el precio puesto en el mercado por la empresa, mientras que el 18% 
de los ciudadanos encuestados consideran que la empresa si maneja un precio que se adecué 
con la competitividad en el mercado, lo que genera una baja demanda en el mercado y poco 
ingreso por sus ventas (tabla 7). Otro factor es que no ofrecen descuentos y ofertas así lo 
manifestó el 53% y 25% de los encuestados no reconoce el compromiso de la empresa al 
momento de ofrecer una promoción o descuentos para la satisfacción del cliente, el 13% 
de los encuestados están indeciso respecto a la pregunta, mientras el 8% considera haber 
visualizado recibido algún descuento por parte de la empresa, por lo que podemos decir 
que la empresa no tiene estrategias de venta y que no están comprometidos al momento de 
ofrecer productos o servicios a los clientes.  
Para respaldar nuestros resultados consideramos a Chang (2017), realizó una 
investigación respecto al posicionamiento en una empresa Trujillana, donde los resultados 
obtenidos es que el precio accesible y la calidad de servicio son las dos principales 
fortalezas de la entidad, por lo que mantienen un posicionamiento fuerte en el mercado, 
por lo que la marca es muy conocida y los colores son muy llamativos. Entonces decimos 
que los factores que por muy simple que parezca es muy importante tomarlo en cuenta, la 











Propuesta de un plan de marketing para mejorar el posicionamiento de la 
empresa Poloprint S.A.C. 
Introducción 
Hoy en día todas las empresas están inmersas en la globalización, lo cual ha traído 
aspectos positivos como la interrelación de las personas, mayor comunicación con el resto 
del mundo, intercambio de culturas y creando un mercado más activo, haciendo que el 
mercado sea más exigente, y las empresas sean competitivas para mantenerse en el mercado, 
pero para ser competentes se depende de muchos factores como un buen posicionamiento de 
la entidad, calidad en el producto o servicio, precios accesibles, trabajadores competentes y 
generar buena imagen en cada uno de los consumidores del mercado. Para cubrir todo lo 
mencionado se necesita contar con un plan estratégico y plasmar ahí todos los pasos, 
actividades, estrategias para cumplir los objetivos planteados.  
Generalidades  
La empresa Poloprint S.A.C. Identificado con ruc 20487514587, ubicado en Jr. Unión 
655 Barrio la laguna, Amazonas, Chachapoyas, dedicándose a la producción de 
gigantografías, actividades de impresiones (todo tipo de documentos), copias, sellos, 
enmicados, servicios publicitarios, empastados de tesis, anillados, comprobantes autorizados 
por sunat, corte de vinil, etc.  
Visión  
Ser una empresa líder al año 2022 en la industria gráfica, por la calidad que brinda en 
sus productos, asegurando el cuidado del medio ambiente, satisfaciendo deseos y 
necesidades de nuestros clientes. 
Misión 
POLOPRINT SAC es una empresa   dedica a la industria gráfica, con tecnología y 
equipo humano comprometido, que garantizan   un crecimiento sostenido, Satisfaciendo las 
expectativas de los clientes, transformando sus necesidades en sugerencias de mejora de los 
productos y procesos. 
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      Valores  
La entidad Poloprint S.A.C., se caracterizará por los siguientes valores y principios: 
 Respeto con nuestros trabajadores y clientes. 
 Puntualidad y honestidad con el cliente. 
 Responsabilidad 
 Seguridad  
Políticas para la entidad 
 Personal capacitado para atención al cliente y entrega de los productos. 
 Informar a todos los clientes sobre los productos nuevos  
 Ofrecer ofertas, descuentos y rebajas a todos los clientes que han superado 3 
compras, para aumentar la fidelización. 
 Atender a los clientes eficazmente sin hacerlos esperar. 
 Tener un archivo donde este detallado la cartera de clientes y sus próximas entregas.  
 Ofrecer una sonrisa y hacerlo sentir seguro a cada cliente que entre a la entidad.  
Objetivos de la entidad  
 Aumentar el conocimiento de la marca Poloprint en un 30% en los clientes que 
se mantiene.  
 Aumentar la cartera de clientes en 25% con clientes nuevos. 
 Mejorar la posición de la empresa en el mercado local. 
 Mejorar el logo de la empresa para que sea fácil de reconocer en los clientes. 
 Mejorar el servicio de atención hacia los clientes de la empresa Poloprint S.A.C.  
 
 
Estrategias para cumplir los objetivos  
Para poder lograr, cumplir o alcanzar los objetivos planteados para mejorar el 
posicionamiento de la empresa se tomará en cuenta la Matriz FODA.  
 Para aumentar el conocimiento de la Marca en los clientes, se debe diseñar 
una pagina en Facebook e Instagram, ya que hoy en dia todos las personas 
pasamos el mayor tiempo del dia en las redes sociales, este es una estrategia 
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y herramienta necesaria. De esta manera invitarlos a conocer la pagina y 
puedan ver todas:  
a) Las ofertas, promociones, el programa. 
b) Realizar sorteos con los clientes, y premiar a dos ganadores regalandole 
descuentos u otorgarle un baner mediano para promocionar el negocio o 
lo que desee el cliente.  
c) Dar a conocer quienes son y a donde quieren llegar (Visión y Misión). 
d) Ofrecer los servicios y los productos que realizan.  
e) Que puedan hacer consultas por el chat, otorgar un asesoramiento para 
que tomen la mejor decision al momento de querer hacer alguna 
publicidad. 
f) Mostrar los productos de mejor calidad ya entregados. 
 Realizar Publicidad a la entidad  
g) Recorrer las calles de la ciudad con bicicletas con anuncios de la empresa, 
mostrando el logo y el nombre de la empresa Poloprint S.A.C.  
h) Entregar volantes en la puerta a todas las personas que transcurren por la 
ubicación de la empresa. 
i) Los fines de semana entregar volantes por toda la ciudad para dar a 
conocer mas de la empresa. 
j) Promocionar los servicios por medio de la radio con mas audiencia en la 
ciudad. 
k) Participar en eventos sociales, ferias culturales, haciendo publicidad 
algunas entidades creando alianzas.  
l) Crear alianzas con otras entidades para promocionar la marca de ambas.  
m) Realizar las publicidad en los periodicos ofreciendo los servicios que 











                    Participaciones en eventos sociales y alianzas con otras entidades.  
 
         Fuente: Elaboración propia                                                  
        Volante propuestos                                                            Fuente: elaboración propia                                                                                 
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 Para mejorar el posicionamiento de la empresa es importante contar con un 
logo atractivo, que llame la atención y a su vez podamos quedarnos en la 
mente del consumidor, por ello es que se tiene que diseñar un logo con colores 








    Fuente: elaboración propia  
 
 Significado de los colores del logotipo  
 
a) Cian: Significa responsabilidad, autenticidad, seguridad, fidelidad 
inspirando confianza. 
b) Blanco: Este nos transmite incio de algo y la igualdad. 
c) Amarillo: Este color es como el sol, traduce emociones, optimismo, 
alegria, brillo.  
d) Gris: Este nos muestra seguridad y fiabilidad. 
e) Magenta: Alega a lo femenino, elegancia y suavidad a la vez, relacionado 
a la niñez. 
f) Negro: Este asociado al poder, la elegancia y hasta curiosidad.  
 
 Capacitar a todo el personal que labora en la empresa Poloprint S.A.C. 
Es importante contar con colaboradores capacitados, que generen valor para 
la empresa, asi mismo siempre estar atentos a ellos, ya que son nuestro activos 
muy valiosos, se necesita estar capacitandoles en todos los aspectos.  
a) Capacitar en temas para atención al cliente, liderazgo, desarrollo de 
habilidades blandas, de estos factores mucho depende la imagen de la 
empresa, para ello es necesario que el cliente se sienta cómodo y seguro 
desde el primer momento que ingresa o se acerca a la entidad. 
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b) Las personas encargadas del primer contacto con los clientes tiene que 
ser amable, empatico y tener un lexico adecuado.  
c) El personal tiene que saber ofrecer todos los servicios que realizan. 
d) Tener la capacidad de negociar con el cliente sobre los precios, ofertas y 
descuentos.  
e) Recibir a todas las personas que ingresan a la entidad con una sonrisa ya 
que este acto da confianza ademas de amabilidad. 
f) Estar en capacidad de sugerir que servicio le vendria mejor para sus 
necesidades, y ofrecer los mejores servicios al mejor precio.  
g) Entregar calidad mas allá de producto o de ganar, la calidad el mejor 



































Tabla 10. Cuadro del plan de acción  
Objetivos Estrategias Responsable 




Realizar Publicidad Mediante: Recorrer las calles de la 
ciudad con anuncios en bicicletas. 
Gerencia  
2 veces al mes y en días 
festivos 
1350 
* Aumentar el 
conocimiento de la marca 
Poloprint en un 30% en 
los clientes que se 
mantiene.     
   *  Aumentar la cartera 
de clientes en 25% con 
clientes nuevos.  
 * Mejorar la posición de 
la empresa en el mercado 
local. 
Otorgar volantes en la puerta a todos las personas que 
trascurren por ahí. 
todos los días (en la 
tarde y noche) 
400 
 Los fines de semana entregar volantes por toda la ciudad 
para dar a conocer más de la empresa. cuatro veces al mes  
 Promocionar los servicios por medio de la radio con más 
audiencia en la ciudad. 2 veces al día (mañana y 
noche) por 6 meses 
1800 
  Participar en eventos sociales, ferias culturales, haciendo 
publicidad algunas entidades creando alianzas.  
En todo el año 
350 
Diseñar una página en Facebook e Instagram   
Área de Diseño 
Todo el año 
100 Dar a conocer quiénes son y a donde quieren llegar (Visión 
y Misión). Todo el año 
 Realizar sorteos con los clientes, y premiar a dos ganadores 
regalándole descuentos u otorgarle un banner mediano para 
promocionar el negocio o lo que desee el cliente.  
Todo el año 
700 
Ofrecer ofertas, promociones y el programa de la entidad 
Todo el año 
Mejorar el Logotipo de la 
empresa 
Diseño del logotipo 
Todo el año 80 
Mejorar el servicio de 
atención a los clientes de 
la empresa Poloprint. 
Capacitación al personal en general para el trato de calidad 
hacia los clientes y uso de las maquinas.  
Área de ventas Cuatro veces al año 
450 







a) Se realizó el diagnostico respectivo de la empresa Poloprint, mediante una 
entrevista al gerente general donde nos manifestó que no cuentan con un plan de 
marketing, no tienen bien definidos sus objetivos y estrategias, además de tener 
factores que los pone en desventaja con la competencia y en el mercado local.  
 
b) Para conocer y analizar la percepción de los clientes se aplicó una encuesta, 
donde pudimos identificar sus principales debilidades de la empresa, la baja 
calidad del servicio al momento de atenderlos, los precios no son accesibles, el 
logotipo de la empresa no es muy reconocido por lo mismo de la mala calidad 
del servicio. 
 
c) En base al diagnóstico de la situación actual de la empresa, el análisis DAFO y 
la interpretación de la percepción de los clientes de la empresa Poloprint S.A.C., 
se realizó la propuesta de realizar un plan de marketing con la finalidad mejorar 
el posicionamiento, mediante las correcciones de sus debilidades y tomar como 



























a) Conociendo la situación actual de la entidad, se sugiere realizar objetivos y metas para 
trabajar ordenadamente y que mejore la entidad cumpliendo estos objetivos, además 
tendrá que implementar herramientas para alcanzar lo propuesto a un corto y largo 
plazo, para lo cual debe capacitar a sus colaboradores en general. 
 
b) Se recomienda mejorar la percepción de los clientes, ya que de ellos depende mucho 
el posicionamiento de la empresa, por lo tanto, se debe capacitar al personal para que 
otorguen una mejor calidad de servicio y evaluar bien sus costos para poner un precio 
adecuado a sus productos y estar en el estándar del mercado.  
 
 
c) Se sugiere que tomen en cuenta el plan de marketing que está muy estratégico con el 
fin que pueda mejorar el posicionamiento de la empresa Poloprint S.A.C. de esta 
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“PROPUESTA DE PLAN ESTRATÉGICO PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA 
EMPRESA POLOPRINT SAC, CHACHAPOYAS 2018”. 
Cuestionario para medir la variable independiente Plan de Marketing 
La siguiente entrevista se realizará para conocer la situación actual de la empresa, respecto a 
su plan de objetivos y estrategias de posicionamiento 
Participantes: Gerente de la empresa Poloprint S.A.C 
 
Instrucciones: Estimado colaborador (a) a continuación se le presenta una serie de preguntas 
sírvase a responder objetivamente. 
 
 
1. ¿Usted se ha preguntado alguna vez que es un plan de Marketing? 
…………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………… 
2. ¿Cuál es su mayor objetivo? 
…………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………… 
3. ¿La empresa cuenta con estrategias de algún tipo para competir en mercado? 
…………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………… 




5. ¿Cuenta con algún tipo de control sobre sus trabajadores? 
…………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………….... 
6. ¿Ha tenido que tomar decisiones para solucionar algún tipo de problema? 
7. ¿En que se base para tomar una decisión? 
…………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………… 
8. ¿Realiza un presupuesto para sus costos y gastos futuros? 
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